
Не является секретом для ярославцев, 
что во всем цивилизованном мире пластиковые карты -  это норма жизни, да и в России они становятся все более доступными и удобными. Сегодня у  нас пойдет разговор 
о высоких технологиях в банковской сфере 
и расширении спектра услуг, предоставляемых 
учреждениями ярославских банков, работающих 
под брэндом MAXIMA,
В обсуждении участвуют: Геннадий Гопубев- директор 
ОАО АКБ «Югра», филиал в Ярославле;
Сереет Марков -  заместитель председателя правления 
ИКБР «Ярингербанк» (ООО); Юлия Дубинина -  
исполняющая обязанности председателя 
правления АКБ «Ярослав» (ЗАО).

-  У важ аем ы е д а м ы  и  го с ­
пода, д л я  начал а р а сска ж и те  
о  ваш и х банках.

Геннадий Голубев:
-  Банк «Югра» учрежден в 

1990 году и является крупным уни­
версальным кредитным учрежде­
нием. Головной банк размещен в 
городе Мегион Тюменской обла­
сти. Располагая филиальной сетью 
в ряде промышленных и деловых 
центров России, банк успешно 
продолжает увеличивать объемы 
банковских операций, придавая 
первостепенное значение разви­
тию региональных подразделений 
банка. Филиалы банка открыты в 
Москве, Санкт-Петербурге, Ярос­
лавле, Красноярске, Тюмени.

Филиал банка «Югра» в Ярос­
лавле был создан в апреле 1996 
года и тогда же начал обслуживать 
первых клиентов. За это время фи­
лиал стал одним из крупнейших 
кредитных учреждений Ярославско­
го региона. Открыто два дополни­
тельных офиса в Ярославле и один 
в Рыбинске, они оказывают весь 
спектр банковских услуг. Филиал 
активно привлекает средства насе­
ления, ведет расчетно-кассовое 
обслуживание предприятий и пред­
принимателей, кредитует предпри­
ятия ярославской области, выдает 
потребительские кредиты жителям 
Ярославля и Рыбинска.

Филиал оказывает услуги ин­
тернет-трейдинга.

Банк имеет разветвленную 
сеть корреспондентских счетов с 
крупнейшими банками мира. Ока­
зывает услуги импортерам и экс­
портерам.

Юлия Дубинина:
-  Ярославский социальный 

коммерческий банк «Ярослав» со­
здан в 1994 году по решению 
Правления Пенсионного фонда 
РФ. На первом этапе развития, 
продолжавшемся в течение 6 лет, 
целевая ориентация банка по сег­
ментам рынка банковских и финан­
совых услуг была направлена в 
первую очередь на работу со сред­
ствами Пенсионного фонда РФ. 
За это время банк «Ярослав» за­
работал репутацию одного из на­
дежных и устойчивых банков об­
ласти, отвечающего повышенным 
требованиям к банку, обслужива­
ющему средства внебюджетного 
фонда РФ, и приобрел неоцени­
мый опыт работы с крупным кли­
ентом, обслуживания больших 
денежных потоков, мониторинга 
платежей, расчетов с использо­
ванием векселей банка и т.п.

С начала 2001 года основным 
участником банка является одно из 
ведущих предприятий России -  
ОАО «Лакокраска» и его партне­
ры по бизнесу. Сотрудничество с 
этим акционерным обществом и 
обслуживание его счетов и цело­
го холдинга предприятий, имею­
щих хозяйственные связи с заво­
дом, стало новым этапом разви­
тия банка, о чем говорит положи­
тельная динамика нашей деятель­
ности.

Сергей Марков:
-  ИКБР «Яринтербанк» (ООО) 

создан в 1993 году. Банк ориен­
тируется на обслуживание средне­
го и мелкого бизнеса. Взвешенная 
кредитная политика помогла бан­
ку не просто выжить во время кри­
зиса 1998 года, но в пять раз уве­

личить свои ресурсы, значитель­
но расширить клиентскую базу, в 
том числе за счет крупных про­

мышленных предприятий. Тради­
ционно сильным направлением в 
деятельности банка являются экс­
портно-импортные операции. Это­
му способствуют прямые коррес­
пондентские отношения с ведущи­
ми финансовыми институтами 
мира. В последние 2 года банк 
уделяет много внимания развитию 
розничных услуг, ориентирован­
ных на физических лиц.

-  Р асскаж ите, пож алуйста, 
о  во зн и кн о ве н и и  и д е и  объ еди­
н е н и я  у с и л и й  ваш и х б ан ков в  
в ы п уске  и  об сл уж и ван ии  бан­
ко в ски х к а р г,

Геннадий Голубев:
-  Все началось в 1996 году. 

Усилиями специалистов нескольких 
банков, осуществляющих свою де­
ятельность на территории нашей 
области, был создан бизнес-план, 
основная цель которого -  создание 
условий для массового внедрения 
банковских карт, .среди жителей 
Ярославля и Ярославской области. 
Достижение этой цели без созда­
ния соответствующего сервиса 
было невозможно, а потому план 
состоял из нескольких основопола­
гающих задач: обеспечение приема 
карт в значительном количестве 
разноплановых торговых точек 
Ярославля и области, беспрепят­
ственное получение наличных дер­
жателями карт, широкий дополни­
тельный сервис (коммунальные 
платежи, оплата телефонных услуг 
и т.п.), привлечение к процессу 
внедрения карт значительного ко­
личества ярославских банков, 
обеспечение привлекательности 
карт как средства получения бону­
сов и дисконтов, доходов в виде 
начисляемых процентов по остат­
кам средств на карточных счетах. 
За реализацию бизнес-плана взял­
ся ОАО АКБ «Югра», филиал в 
Ярославле. Этот банк выпускал кар­
ты и обеспечивал обслуживание 
карт на территории Ярославской 
области. К 2000 году все основные 
цели были достигнуты. Пришло 
время для начала эмиссии карт 
другими ярославскими банками. К 
выпуску карт приступил ИКБР 
«Яринтербанк», а также и другие 
банки: АКБ «Ярослав», г. Ярос­
лавль, АКБ «Верхневолжский», 
г. Рыбинск. Подписали договоры о 
сотрудничестве ряд других ярос­
лавских банков, среди них можно 
особенно отметить ООО Банк «По­
шехонский». Банки объединили 
свои расчетные сети, что позволи­

ло обеспечить взаимный прием 
карт в расчетных сетях банков, до­
говорились об унификации части 
тарифов, в частности, комиссии за 
получение наличных. Дальнейшее 
развитие банки видят в продвиже­
нии брэнда системы, создании уп­
равляющей компании, что позво­
лит достичь более глубокой универ­
сализации и необходимой управля­
емости проекта.

-  К акие б ан ки  уч а ств ую т а  
п р о е кте ?

Геннадий Голубев:
-  Основным банком в этом 

проекте по-прежнему выступает 
АКБ «Югра», филиал в г. Ярослав­
ле: наибольшее количество держа­
телей карт (около 35 тысяч), наи­
более широкая расчетная сеть.

ИКБР «Яринтербанк»: около 6 
тысяч держателей карт, значитель­

ная расчетная сеть.
АКБ «Верхневолжский»: 

активно работает в г. Ры­
бинске.

АКБ «Ярослав»: готовит­
ся реализовать достаточно 
крупные зарплатные проек­
ты на предприятиях г. Ярос­
лавля.

Очень широк список 
других банков Ярославской 
области, которые, как ми­
нимум, выдают наличные 
по картам. Многие банки 
нашей области находятся в 
стадии подписания необхо­
димых документов, позво­
ляющих приступить к эмис­
сии карт и развитию сети 
приема карт.

-  О б ы чн о  о  б а н к о в с к и х
картах го в о р я т «Магнитки», а  у  
в а с  о н и  с  микрочипом, чем это  
л учш е ?

Сергей Марков:
-  Мы используем в качестве 

инструмента доступа к счету мик­
ропроцессорные карты. Такое тех­
нологическое решение со­
держит и плюсы, и минусы 
(впрочем, как и любая дру­
гая технология). Но главное, 
чего удалось достичь, -  это 
совершение операций на не­
большие суммы -именно то, 
что каждый из нас делает 
практически ежедневно в 
магазинах. При этом техно­
логия обеспечивает необхо­
димый уровень безопасно­
сти операций. В части обес­
печения безопасности мо­
жем сказать, что за все вре­
мя реализации проекта не 
было ни одного случая не­
санкционированного и с­
пользования карт, конечно, 
при условии выполнения 
держателем карты элементарных 
мер по обеспечению безопасно­
сти ПИН-кода -  это набор цифр, 
правильное введение которых по­
зволяет проводить операции опла­
ты картой. Если глубоко не вда­
ваться в подробности технологии, 
то можно сказать следующее: в от­
личие от технологий карт с маг­
нитной полосой, когда разреше­
ние на проведение операции оп­
латы выдается специальной ком­
панией, называемой процессинго­
вым центром, в используемой 
нами технологии возможность (или 
невозможность) совершения опе­
рации устанавливается в резуль­
тате диалога между устройством 
обслуживания (электронный тер­
минал в торговой точке, банко­
мат, иное оборудование) и картой 
клиента. Для подавляющего числа 
операций не требуется получение 
разрешения процессингового цент­
ра на ее осуществление. Достаточ­
но добавить, что весь информа­
ционный обмен производится в за­
шифрованном виде.

-  В ы ход и т, что  яр осл авц ы  
М А Х /М А льно о п е р е д и л и  м и р о ­
вы е си сте м ы , ко то р ы е  только 
п л а н и р ую т п е р е хо д  в  Р о сси и  
на  чип?

Сергей Марков:
-  Не стоит говорить об опе­

режении или не опережении ми­
ровых систем в вопросе исполь­

зования микропроцессорных карт, 
хотя бы в силу глобальности этих 
систем. Наш проект решает конк­
ретные проблемы именно жителей 
нашей области. Но тем не менее 
ответ на ваш вопрос должен быть 
утвердительным. Да, мы опереди­
ли на несколько лет международ­
ные платежные системы в части

ним из его преимуществ, позволя­
ющим обеспечить мобильность

внедрения микропроцессорных 
карт в банковские технологии мас­
сового обслуживания.

-  В  ка ки х го р о д а х о б сл уж и - 
в а ю тка р ты , вы пускаем ы е бан­
кам и -  участн ика м и  п р ое кта ?

Геннадий Голубев:
-  Мы ориентируем наш бизнес 

на Ярославскую область. В сфере 
влияния нашего проекта, конечно 
же, в первую очередь Ярославль, 
Рыбинск, Тутаев, но начинается 
реальная работа на периферии: в 
поселках Некрасовское, Семибра­
тово, Брейтово и других населен­
ных пунктах области.

-  «Ю гра» м н о го  л е т  в ы сту ­
п а е т  ф лагм аном  за р п л а тн ы х 
п р о е кто в  в  Я рославле. Р асска ­
ж и те  о б  и х  ко л и че ств е  и  н а и ­
б ол ее важ ны х и  си л ьн ы х с то ­
р о н а х .

Геннадий Голубев:
-  Количество зарплатных про­

ектов давно превышает 50. Самые 
значимые из них в Ярославле: ОАО 
«Холодмаш», ОАО «Ярославлькон- 
дитер», ОАО «Судостроительный 
завод», ОАО «Радиозавод», ОАО 
«Завод Красный маяк». В г. Рыбин­
ске: ФГУП «Рыбинский завод при­
боростроения», ОАО «Полиграф- 
маш». Но для нас любой зарплат­
ный проект важен, какого бы мас­
штаба он ни был. Это наши клиен­

Сергей Марков:
-  Да, мы считаем, что за 2 

года, прошедшие с момента вы­
пуска первой карты в пилотном 
проекте, достигли уже заметных 
результатов. Среди наших клиен­
тов ОАО «Элдин», ОАО НИИ «Яр- 
синтез», ОАО «Агромясо», мы на­
чали новый значимый проект на 
МП «Ярославльводоканал». Усло­
вия реализации проектов различ­
ны, но мы умеем договариваться, 
умеем работать как с финансово 
устойчивыми, так и с проблемны­
ми предприятиями.

-  Юлия Николаевна, банк 
«Ярослав» принял решение 
об участии в MAXIMA. Ваши 
планы?

-  Тесно взаимодействуя с ла­
кокрасочным комплексом Ярослав­
ля, банк не является отраслевым, 
наша цель -  универсальный банк с 
широким спектром клиентов и мак­
симальным набором предоставля­
емых услуг. Наряду с широким па­
кетом предложений для клиентов 
-  расчетно-кассовое обслужива­
ние, кредиты, вексельный факто­
ринг, лизинг, операции с соб­
ственными векселями и другими 
ценными бумагами, депозиты и 
др., с этого года -  выпуск и об­
служивание пластиковых карт сис­
темы MAXIMA и кредитование 
по пластику. «Ярослав» неболь­
шой банк, но мы считаем это од­

ты, мы дорожим клиентами.
-  «Я ринтербанк» о тн о с и ­

тельно недавно начал  ра б отать 
н а  р ы н ке  б а н ко в ски х к а р т, н о  
р а б о та е т д и н а м и чн о . Р а сска ­
ж и те  о  ваш и х л учш и х проектах.

принятия и исполнения решении, 
гибкость условий (в том числе в об­
ласти тарифной и процентной по­
литики), vip-подход ко всем кли­
ентам. Количественный рост банка 
для нас не самоцель, главное -  по­
вышение качества предоставляе­
мых услуг при максимальной на­
дежности.

~  И м ея с в о й  п р о ц е с с и н г м  
и схо д н ы е  те ксты  програ м м но­
го  о б е с п е ч е н и я , в ы  м о ж е те  
о п е р а ти в н о  в н о си ть  и зм е н е ­
н и я  в  се р в и с  б а н ко вски х ка р т. 
Ч то н о в о го  и  н е о б ы чн о го  ваш и 
б ан ки  м о гу т  п р ед л о ж и ть я р о с ­
л авц ам ?

Геннадий Голубев:
-  В нашем проекте раньше, 

чем у конкурентов, была обеспе­
чена возможность оплаты комму­
нальных платежей, электроэнер­
гии, услуг операторов мобильной 
и стационарной связи, даже штра­
фов в ГИБДД и подписки на газе­
ты через банкоматы.

Сергей Марков:
-  Мы были в первых рядах, 

когда предложили клиентам «раз­
говаривающие» банкоматы -  по­
лезная функция для слабовидящих 
клиентов.

Геннадий Голубев:
- В  разработке находится 

ряд новых технологических ре­
шений, которые должны упро­
стить применение карт, расши­
рить сферу их применения, 
сделать обслуживание более 
дружелюбным и универсаль­
ным. Мы не стоим на месте. 
Развитию способствуют регу­
лярные встречи специалистов 
банков -  участников проекта, 
на которых обсуждаются мар­
кетинговые, технологические, 
управленческие вопросы, про­
исходит обмен опытом, оказы­
вается взаимная помощь по 
внедрению различных форм об­
служивания клиентов и так да­
лее...

-  П рош лы м  л е то м  автом о­
б и л и сты  б ы ли д о во л ьн ы  с к и д ­
кам и  п о  M AXIM A н а  зап ра вка х. 
Б е н з и н  А - 9 5  о б х о д и л с я  п о  
ц е н е  9 2 -го . Б у д у т  л и  та ки е  
ски д ки  л е то м ?

Сергей Марков:
-  Будут. Возможно, размер 

скидок и изменится. Карт в обра­
щении очень много (по самым 
скромным подсчетам их более 45 
тысяч), объемы торговых опера­
ций растут ежемесячно на несколь­
ко процентов, и это дополнитель­
ный стимул для наших партнеров 
-  торговых предприятий -  держать 
и даже увеличивать скидки.

-  В аш  ка р то ч н ы й  п р о е к т 
к р и ти к у е тс я  н е д о б р о ж е л а те ­
л я м и  з а  н е в о зм о ж н о сть  и с ­
п о л ь зо в а н и я  з а  гр а н и ц е й . А 
н уж н о  л и  э то  р я д о в о м у я р о с ­
л а в ц у?

Сергей Марков:
Цитирую классиков: 

«Нельзя объять необъятное» 
(Козьма Прутков). Наш бизнес- 
план основан на следующей эко­
номической реалии:более 95 про­
центов населения России, зара­
батывая деньги в регионе своего 
проживания, в этом же регионе 
оставляют более 90 процентов 
своих денег. Универсальность -  
несомненно удобная черта любо­
го продукта, но такой продукт 
обычно не может справиться с 
частностями. Это следствие того, 
что любой бизнес-проект имеет 
начальные и граничные условия. 
Неверно думать, что весь мир 
живет исключительно на универ­
сальных продуктах, если бы это 
было так, то все автовладельцы, 
например, ездили бы на машине 
одной и той же марки, в действи­
тельности же кто-то ездит на «Жи­
гулях», а кто-то на «Шевроле». Аб­
солютно аналогичная ситуация и в 
карточном мире -  каждая карта 
удобна по-своему: магазинные кар­
ты, карты для АЗС, локальные бан­
ковские карты, национальные пла-



ло обеспечить взаимный прием 
карт в расчетных сетях банков, до­
говорились об унификации части 
тарифов, в частности, комиссии за 
получение наличных. Дальнейшее 
развитие банки видят в продвиже­
нии брэнда системы, создании уп­
равляющей компании, что позво­
лит достичь более глубокой универ­
сализации и необходимой управля­
емости проекта.

-  Какие банки участвуют в 
проекте?

Геннадий Голубев:
-  Основным банком в этом 

проекте по-прежнему выступает 
АКБ «Югра», филиал в г. Ярослав­
ле: наибольшее количество держа­
телей карт (около 35 тысяч), наи­
более широкая расчетная сеть.

ИКБР «Яринтербанк»: около 6 
тысяч держателей карт, значитель­

ная расчетная сеть.
АКБ «Верхневолжский»: 

активно работает в г. Ры­
бинске.

АКБ «Ярослав»: готовит-

Й
ся реализовать достаточно 
крупные зарплатные проек­
ты на предприятиях г. Ярос­
лавля.

Очень широк список 
**»> других банков Ярославской

Ш
 области, которые, как ми­

нимум, выдают наличные 
по картам. Многие банки 
нашей области находятся в 
стадии подписания необхо- 
димых документов, позво­
ляющих приступить к эмис­
сии карт и развитию сети 
приема карт.

-  Обычно о банковских 
картах говорят «Магнитки», а у  
вас они с микрочипом, чем это
лучше?

Сергей Марков:
-  Мы используем в качестве 

инструмента доступа к счету Мик­
ропроцессорные карты. Такое тех­
нологическое решение со­
держит и плюсы, и минусы 
(впрочем, как и любая дру­
гая технология). Но главное, 
чего удалось достичь, -  это 
совершение операций на не­
большие суммы -именно то, 
что каждый из нас делает 
практически ежедневно в 
магазинах. При этом техно­
логия обеспечивает необхо­
димый уровень безопасно­
сти операций. В части обес­
печения безопасности мо­
жем сказать, что за все вре­
мя реализации проекта не 
было ни одного случая не­
санкционированного и с­
пользования карт, конечно, 
при условии выполнения 
держателем карты элементарных 
мер по обеспечению безопасно­
сти ПИН-кода -  это набор цифр, 
правильное введение которых по­
зволяет проводить операции опла­
ты картой. Если глубоко не вда­
ваться в подробности технологии, 
то можно сказать следующее: в от­
личие от технологий карт с маг­
нитной полосой, когда разреше­
ние на проведение операции оп­
латы выдается специальной ком­
панией, называемой процессинго­
вым центром, в используемой 
нами технологии возможность (или 
невозможность) совершения опе­
рации устанавливается в резуль­
тате диалога между устройством 
обслуживания (электронный тер­
минал в торговой точке, банко­
мат, иное оборудование) и картой 
клиента. Для подавляющего числа 
операций не требуется получение 
разрешения процессингового цент­
ра на ее осуществление. Достаточ­
но добавить, что весь информа­
ционный обмен производится в за­
шифрованном виде.

-Выходит, что ярославцы 
МАХ1МАльно опередили миро­
вые системы, которые только 
планируют переход в России 
на чип?

Сергей Марков:
-  Не стоит говорить об опе­

режении или не опережении ми­
ровых систем в вопросе исполь­

зования микропроцессорных карт, 
хотя бы в силу глобальности этих 
систем. Наш проект решает конк­
ретные проблемы именно жителей 
нашей области. Но тем не менее 
ответ на ваш вопрос должен быть 
утвердительным. Да, мы опереди­
ли на несколько лет международ­
ные платежные системы в части 
внедрения микропроцессорных 
карт в банковские технологии мас­
сового обслуживания.

' -  В  каких городах обслужи-
вают карты, выпускаемые бан­
ками -  участниками проекта?

Геннадий Голубев:
-  Мы ориентируем наш бизнес 

на Ярославскую область. В сфере 
влияния нашего проекта, конечно 
же, в первую очередь Ярославль, 
Рыбинск, Тутаев, но начинается 
реальная работа на периферии: в 
поселках Некрасовское, Семибра­
тово, Брейтово и других населен­
ных пунктах области.

-  «Югра» много лет высту­
пает флагманом зарплатных 
проектов в Ярославле. Расска­
жите об их количестве и  наи­
более важных и  сильных сто­
ронах.

Геннадий Голубев:
-  Количество зарплатных про­

ектов давно превышает 50. Самые 
значимые из них в Ярославле: ОАО 
«Холодмаш», ОАО «Ярославлькон- 
дитер», ОАО «Судостроительный 
завод», ОАО «Радиозавод», ОАО 
«Завод Красный маяк». В г. Рыбин­
ске: ФГУП «Рыбинский завод при­
боростроения», ОАО «Полиграф- 
маш». Но для нас любой зарплат­
ный проект важен, какого бы мас­
штаба он ни был. Это наши клиен­
ты, мы дорожим клиентами.

-  «Яринтербанк» относи­
тельно недавно начал работать 
на рынке банковских карт, но 
работает динамично. Расска­
жите о ваших лучших проектах.

Сергей Марков:
-  Да, мы считаем, что за 2 

года, прошедшие с момента вы­
пуска первой карты в пилотном 
проекте, достигли уже заметных 
результатов. Среди наших клиен­
тов ОАО «Элдин», ОАО НИИ «Яр- 
синтез», ОАО «Агромясо», мы на­
чали новый значимый проект на 
МП «Ярославльводоканал». Усло­
вия реализации проектов различ­
ны, но мы умеем договариваться, 
умеем работать как с финансово 
устойчивыми, так и с проблемны­
ми предприятиями.

-  Юлия Николаевна, банк 
«Ярослав» принял решение 
об участии в MAXIMA. Ваши 
планы?

-  Тесно взаимодействуя с ла­
кокрасочным комплексом Ярослав­
ля, банк не является отраслевым, 
наша цель -  универсальный банк с 
широким спектром клиентов и мак­
симальным набором предоставля­
емых услуг. Наряду с широким па­
кетом предложений для клиентов 
-  расчетно-кассовое обслужива­
ние, кредиты, вексельный факто­
ринг, лизинг, операции с соб­
ственными векселями и другими 
ценными бумагами, депозиты и 
др.. с этого года -  выпуск и об­
служивание пластиковых карт сис­
темы MAXIMA и кредитование 
по пластику. «Ярослав» неболь-

банк, но мы считаем это од­

ним из его преимуществ, позволя­
ющим обеспечить мобильность 
принятия и исполнения решений, 
гибкость условий (в том числе в об­
ласти тарифной и процентной по­
литики), vip-подход ко всем кли­
ентам. Количественный рост банка 
для нас не самоцель, главное -  по­
вышение качества предоставляе­
мых услуг при максимальной на­
дежности.

-  И м ея с в о й  п р о ц е с с и н г и  
и схо д н ы е  те ксты  пр огра м м но­
го  о б е с п е ч е н и я , в ы  м о ж е те  
о п е р а ти в н о  в н о си ть  и зм е н е ­
н и я  в  се р в и с  б а н ко вски х ка р т. 
Ч то н о в о го  и  не об ы чно го  ваш и 
б ан ки  м о гу т  п р ед л о ж и ть я р о с ­
л авц ам ?

Геннадий Голубев:
-  В нашем проекте раньше, 

чем у конкурентов, была обеспе­
чена возможность оплаты комму­
нальных платежей, электроэнер­
гии, услуг операторов мобильной 
и стационарной связи, даже штра­
фов в ГИБДД и подписки на газе­
ты через банкоматы.

Сергей Марков:
-  Мы были в первых рядах, 

когда предложили клиентам «раз­
говаривающие» банкоматы -  по­
лезная функция для слабовидящих 
клиентов.

Геннадий Голубев:
-  В разработке находится 

ряд новых технологических ре­
шений, которые должны упро­
стить применение карт, расши­
рить сферу их применения, 
сделать обслуживание более 
дружелюбным и универсаль­
ным. Мы не стоим на месте. 
Развитию способствуют регу­
лярные встречи специалистов 
банков -  участников проекта, 
на которых обсуждаются мар­
кетинговые, технологические, 
управленческие вопросы, про­
исходит обмен опытом, оказы­
вается взаимная помощь по 
внедрению различных форм об­
служивания клиентов и так да­
лее...

-  П рош лы м  л е то м  авто м о ­
б и л и сты  б ы ли  д о во л ьн ы  с к и д ­
ка м и  п о  M AXIM A н а  за п р а вка х. 
Б е н з и н  А - 9 5  о б х о д и л с я  п о  
ц е н е  9 2 -го . Б у д у т  л и  та ки е  
скидки л е то м ?

Сергей Марков:
-  Будут. Возможно, размер 

скидок и изменится. Карт в обра­
щении очень много (по самым 
скромным подсчетам их более 45 
тысяч), объемы торговых опера­
ций растут ежемесячно на несколь­
ко процентов, и это дополнитель­
ный стимул для наших партнеров 
-  торговых предприятий -  держать 
и даже увеличивать скидки.

-  В аш  ка р то ч н ы й  п р о е к т  
к р и ти к у е тс я  н е д о б р о ж е л а те ­
л я м и  з а  н е в о зм о ж н о сть  и с ­
п о л ь зо в а н и я  з а  гр а н и ц е й . А 
нуж но л и  э то  р я д о во м у я р о с ­
л а в ц у?

Сергей Марков:
Цитирую классиков: 

«Нельзя объять необъятное» 
(Козьма Прутков). Наш бизнес- 
план основан на следующей эко­
номической реалии:более 95 про­
центов населения России, зара­
батывая деньги в регионе своего 
проживания, в этом же регионе 
оставляют более 90 процентов 
своих денег. Универсальность -  
несомненно удобная черта любо­
го продукта, но такой продукт 
обычно не может справиться с 
частностями. Это следствие того, 
что любой бизнес-проект имеет 
начальные и граничные условия. 
Неверно думать, что весь мир 
живет исключительно на универ­
сальных продуктах, если бы это 
было так, то все автовладельцы, 
например, ездили бы на машине 
одной и той же марки, в действи­
тельности же кто-то ездит на «Жи­
гулях», а кто-то на «Шевроле». Аб­
солютно аналогичная ситуация и в 
карточном мире -  каждая карта 
удобна по-своему: магазинные кар­
ты, карты для АЗС, локальные бан­
ковские карты, национальные пла­

тежные системы, глобальные сис­
темы. В одном продукте невообра­
зимо совместить прелести всех этих 
разных систем и карт, Потому и мы 
в нашем проекте, установив на­
чальные и граничные условия, ре­
ализуем его, акцентируя свое вни­
мание, финансовые и управлен­
ческие усилия на Ярославской об­
ласти. Если же клиенту необходи­
мо получить сервис за пределами 
нашего региона, и банк «Югра», и 
«Яринтербанк» способны удовле­
творить эти потребности, предо­
ставив международные карты.

-  Сильная сторона вашего 
проекта -  широкая сеть мага­
зинов. Расскажите о них под­
робнее.

Геннадий Голубев:
-  Мы уже затрудняемся в точ­

ном подсчете количества точек об­
служивания. На сегодняшний день 
объем сети приближается к 200 
торговым предприятиям разного 
профиля (от молока и хлеба до 
сложной бытовой техники и авто­
мобилей) и 30 пунктам выдачи на­
личных (из них 21 банкомат) в 
Ярославле; в Рыбинске было 42 
торговых предприятия и 5 пунктов 
выдачи наличных, из них 3 банко­
мата; по одной точке выдачи на­
личных в Москве и Санкт-Петер­
бурге; есть торговые предприятия

и в Тутаеве, банк «Пошехонский» 
открыл пункт выдачи наличных в 
пос. Некрасовское. Большинство 
банкоматов работает в круглосу­
точном режиме, остальные -  с 
утра до вечера. Около 80 процен­
тов торговых предприятий предо­
ставляют скидки при оплате кар­
тами. Конечно, в основном скид­
ки предоставляют торговые пред­
приятия, реализующие бытовую 
технику. Но и среди продоволь­
ственных магазинов немало таких, 
которые предоставляют суще­
ственную скидку. Средний размер 
скидки (дисконта) в торговом 
предприятии -  3 процента. Немно­
го, но, еще раз повторимся, си­
стема должна быть уравновешена.

-  Юлия Николаевна, а ваш 
банк планирует реализовывать 
схемы предоставления скидок?

-  Да. Наш банк тесно сотруд­
ничает с лакокрасочными предпри­
ятиями, а потому мы ведем пере­
говоры об оплате картами в про­
фильных магазинах со скидками. 
Кроме того, поскольку основная 
часть сотрудников ОАО «Лакокрас- 
ка»; где мы начинаем зарплатный 
проект, живет в Дзержинском рай­
оне, то мы планируем именно там 
прилагать усилия по подключению 
к обслуживанию местных магазинов.

-  Читателю интересно по­
купать по карточкам со скид­
кой и получать проценты по­
выше. Какова ситуация по 
скидкам и процентам в вашем 
проекте?

Сергей Марков:
-  О скидках мы уже говорили. 

Теперь о процентах. Проценты до­
статочно высоки, в разных банках- 
участниках они разные, но сред­
няя процентная ставка по остаткам 
на карточных счетах держится в 
районе 10 процентов годовых 
(Ю. Н. -  «Ярослав» -  12,5 процен­
тов). Учитывая последнее сниже­
ние Банком России учетной став­
ки, это даже очень много, возмож­
но, будет какая-то корректировка

в сторону снижения. Еще раз 
повторимся: система должна 
быть сбалансирована, и только 
в этом случае она будет эффек­
тивна для всех участников: дер­
жателей карт, торговых пред­
приятий, банков.

-  Б а н ки  в с е -т а к и  к р е ­
дитные организации. Дер­
жатели карт имеют преиму­
щества при получении кре­
д и то в ?

Геннадий Голубев:
-  Основная проблема клиен­

тов российских банков, особен­
но физических лиц, -  отсутствие 
кредитной истории. Пользование 
банковской картой позволяет 
банку отчасти сформировать свое 
мнение о рисках, связанных с 
предоставлением кредитов. Ко­
нечно, положительная история 
взаимоотношений клиента банка 
(а держатель карты тоже клиент 
банка) с кредитной организаци­
ей благоприятно сказывается на 
решении вопроса о предоставле­
нии кредита. При получении кре­
дита клиент банка, да еще и с 
положительной историей, имеет 
больше шансов получить желае­
мое на более привлекательных 
условиях.

-  «Югра» и «Яринтер­
банк» участвуют в тендере на 
внедрение карт в муници­
пальную экономику Ярослав­
ля. В  чем ваше преимуще­
ство перед конкурентами?

Геннадий Голубев:
-  И банк «Югра», и «Ярин­

тербанк» уже много лет работа­
ют в Ярославской области. Име­
ют в целом положительную ис­
торию взаимоотношений с 
предприятиями области. Оба 
банка кредитуют, участвуют в 
инвестиционном бизнесе. Техно­
логия этого совместного проек­
та, управление, маркетинг пол­
ностью контролируются только 
нашими банками -  нет каких- 
либо внешних платежных систем 
или организаций, которые мо­
гут в значительной мере повли­
ять на стратегию нашего бизне­
са. Наш проект уже несколько 
лет работает на экономику горо­
да, получаемые доходы направ­
ляются на дальнейшее развитие 
самого проекта, который имеет 
статус инвестиционного и в том, 
и в другом банке. Если другим 
претендентам еще только надо 
доказать способность решить 
поднятые тендером проблемы 
города и области, то мы уже 
ежедневно, ежечасно решаем 
эти проблемы.

Сергей Марков:
-  Мы продолжим развитие 

расчетной сети. Будем внедрять 
новые услуги социальной на­
правленности, кстати, уже сей­
час система обладает набором 
таких услуг: скидки в торговых 
предприятиях, достаточно вы­
сокие проценты, начисляемые 
на остатки средств на счетах. Но 
в связи с этим хотели бы отме­
тить, что бесплатность услуг -  
это плохо: все имеет свою цену. 
Это сокращает возможности 
развития системы. Как и в лю­
бом другом бизнесе, все долж­
но быть сбалансировано, и мы 
все знаем, где встречается 
бесплатный сыр.

Юлия Дубинина:
-  Дорогие мужчины, по­

звольте мне, как единственной 
женщине -  участнице «круглого 
стола», поздравить ярославцев 
с наступающим праздником -  
Днем защитника Отечества. Я 
хочу пожелать всем счастья в 
самом широком смысле слова: 
чтобы не было проблем с ра­
ботой, с драгоценным здоро­
вьем, желаю семейного счастья 
и благополучия. А для полноты 
ощущений вам не хватает толь­
ко пластиковой карточки систе­
мы MAXIMA!!!

Вел «круглый стол» 
Сергей ЯКОВЛЕВ.

Фото Вячеслава ЮРАСОВА.


